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Abstract
The paper present a method to evaluate the entrepreneurial potential of a particular project. It is a technical tool for 
decision-making mainly institutions that support entrepreneurship. The method uses as a basis a model of how a system 
is formed around an Enterprise, this model consistently relates Entrepreneur, Customers, Suppliers, Competition and 
Society each of these elements evaluated together variables that describe them. The variables are prioritized using 
AHP method to get their contexts. With CEPCES may show also the structure of weighted values and principles of an 
institution that supports entrepreneurship and can be compare with other institutions of similar characteristics.
Keywords: AHP; entrepreneurship; model; systems; networks.
Resumen
El documento presenta un método que permite evaluar el potencial emprendedor de un proyecto en particular. Se 
constituye como una herramienta técnica para la toma de decisiones principalmente a instituciones que apoyan el 
emprendimiento. El método usa como base un modelo del cómo se forma un sistema en torno a un emprendimiento, 
modelo que relaciona sistemáticamente al Emprendedor, a los Clientes, a los Proveedores, a la Competencia y a la 
Sociedad, cada uno de estos elementos evaluado en conjunto variables que los describen. Las variables están priorizadas 
usando el método AHP para conseguir sus contextos. Con CEPCES se puede evidenciar, además, la estructura de 
valores y principios ponderados de una institución que apoya el emprendimiento luego se puede compararla con otras 
instituciones de semejantes características.
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Introducción
Es generalmente aceptado que la creación de nuevo co-
nocimiento es un importante vehículo para el crecimien-
to económico (Carlsson et at 2009). Por otra parte se 
han desarrollado modelos que distinguen entre el saber 
y el conocimiento económicamente útil (Acs et at 2009, 
Carlsson et at 2009). También se ha identificado al em-
prendedor como un mecanismo (además de las empresas 
ya establecidas) que convierte el conocimiento económi-
co en crecimiento económico (Carlsson et at 2009).
El nivel de emprendimiento en una sociedad se viene 
midiendo hace varios años en una red global (Amorós y 
Guerra, 2009), debido a que es sabido que éste tiene una 
vinculación con el crecimiento y desarrollo económico 
(Wennekers y Thurik, 1999). 
Existe muy poca investigación que examine el éxito del 
proceso emprendedor, sobre todo estudios que midan 
estas variaciones entre las etapas (Arenius y Ehrstedt, 
2008). Esto nos lleva a expresar un método que nos acer-
que a apreciar cuáles son las características situacionales 
de un emprendimiento en casos individuales.
Acs et al (2005, p38), citado por Amorós y Guerra, en el 
GEM Chile 2008, señala que: la relación existente entre 
emprendimiento, instituciones y desarrollo económico es 
muy compleja, principalmente porque no existe un con-
cepto único para definir y medir lo que es emprendimien-
to y porque independientemente de cómo sea definido o 
medido, existe un denominado ‘círculo vicioso’ en donde 
el emprendimiento contribuye al desarrollo económico, 
pero a su vez son las condiciones de desarrollo de los 
países las que pueden fomentar y fortalecer la actividad 
emprendedora. Este planteamiento propone un desafío 
en la construcción y diseño de herramientas y/o métodos 
aplicados al emprendimiento que permitan su monitoreo, 
evaluación y desarrollo de la actividad emprendedora en 
ambos aspectos. 
El modelo revisado GEM 2009 considera que el impulso 
emprendedor depende de las actitudes, actividades y as-
piraciones de los emprendedores, pero que éste es, tam-
bién, potenciado o limitado por el contexto específico en 
que se desarrolla la actividad emprendedora (Amorós y 
Guerra, 2009). El emprendimiento y la innovación depen-
den de condiciones generales de contexto, en ámbitos 
político, social, cultural, y económico, y de condiciones 
específicas para el desarrollo del emprendimiento y la in-
novación (Amorós y Guerra, 2009). Denotando una mul-
tiplicidad de variables y prioridades a considerar en caso 
de evaluar un emprendimiento, situación que considera el 
método que se propone.
El método que en este documento se presenta, propone 
una medición de diversas dimensiones con multiplicidad 
de variables, la que apunta a caracterizar cualquier or-
ganización humana creada en torno a una actividad eco-
nómica, indistintamente de la etapa en que se encuentre 
el emprendimiento. Una medición particular pretende 
entregar una visión holística ajustada del proyecto con 
sus variables propias priorizadas, otorgando indicadores 
cuantitativos, que tratan de emanar las fortalezas y debi-
lidades, oportunidades y amenazas en el contexto en que 
se encuentra el emprendimiento. 
El propósito del presente documento es realizar un mo-
delamiento del emprendimiento, para desde ahí presen-
tar un método de evaluación del potencial emprendedor 
basado en múltiples variables priorizadas.
2.Modelamiento del Emprendimiento
2.1.Sistema Unitario CEPCES
Según Hair et al. (2004) un modelo es una representación 
de un hecho, que el ser humano observa e intenta descri-
birlo para comprender su funcionamiento y poder o inten-
tar reproducir dicha situación bajo condiciones controla-
das, replicables, evaluables y en lo posible predecibles.
!
Figura 1. Modelo del Sistema 
Unitario CEPCES. 
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El modelo CEPCES es representado gráficamente en la 
Figura 1, lleva su nombre ya que hace referencia primero 
a la relación vertical Cliente–Emprendedor–Proveedor 
(CEP) y en segundo lugar la relación horizontal Compe-
tencia–Emprendedor–Sociedad (CES). 
El emprendedor, al trabajar, forma el sistema. Y es un 
sistema modelable, ya que se concibe como un conjunto 
de elementos recíprocamente relacionados girando en 
torno a uno o más objetivos en común (Von Bertalanffy, 
1968), por tanto identificable desde más de un punto de 
vista según elementos interactores o interacciones tenga 
el sistema; sistema que se puede relacionar con otros sis-
temas de semejantes elementos. La causa y efecto, como 
propiedad de los sistemas, hace relación a que cualquier 
cambio en alguno de los elementos del sistema producirá 
modificaciones en las otras unidades que componen el sis-
tema dentro del universo y la magnitud de dicho cambio 
estará en función de la energía que intervenga sobre qué 
tipo de elemento interactor (Von Bertalanffy, 1968). El 
emprendedor en el centro gravitante del modelo y quien 
interacciona con los elementos circundantes, puede na-
cer por que evidencia una oportunidad y/o por necesidad 
de trabajar (Amorós y Guerra, 2009).
La relación del modelo llamada CEP señala que vertical-
mente va la dirección del producto o servicio a entregar 
al cliente o consumidor, es una cadena de valor entre par-
ticipantes del mercado donde ocurre una movilización de 
los recursos, pudiendo, en la mayoría de los casos, cambiar 
su forma al interactuar directamente con dicho producto 
o servicio (Porter, 2006); De este modo verticalmente 
fluye energía creadora, movilizadora de recursos que en 
sumatoria afectan la economía como la conocemos. Es la 
esencia del negocio, término como negación del ocio. De 
manera cualitativa la energía debe ser lo suficientemente 
fuerte para mantener el sistema unido y en actividad.
Horizontalmente está la relación CES, están los elemen-
tos que se posicionan como exigentes de mejora e in-
novación a quienes quieran emprender o mantenerse en 
el sistema. Estos elementos, Competidores y Sociedad, 
interaccionan con la actividad en relación indirecta con 
el producto o servicio interviniéndolo tanto para lidiar 
como ayudar, en ambos casos, es decir que la compe-
tencia y la sociedad pueden ayudar como perjudicar el 
nacimiento, existencia y/o permanencia de un sistema de 
estas características.
Los elementos del sistema unitario que se exponen en la 
Figura 1 se entienden como:
Emprendedor: Es quien puede crear un sistema unitario 
orientado a crear valor y responder a necesidades. Tiene 
un poder que denota la capacidad de influir en la conduc-
ta de uno o varios actores en el mercado generalmente 
para la consecución de finalidades comunes: identifican-
do oportunidades, organizando recursos  y liderando un 
equipo. Es un actor en el desarrollo económico. Econó-
micamente los emprendedores pertenecen a: la oferta y 
a su vez a la demanda.
Cliente: Actor, grupo de actores u organizaciones que 
compran o reciben, productos y/o servicios por ser nece-
sitantes de ellos. Son el motivo de una actividad empren-
dedora. Económicamente son: la demanda.
Proveedor: Actor o grupo de actores u organizaciones 
que suplen, como deudores, de productos y servicios. 
También son los necesitantes de los egresos en una acti-
vidad. Económicamente pertenecen a: la oferta.
Sociedad: Gran organización humana que para la activi-
dad emprendedora es un dador de derechos y exigidero 
de deberes, ya sean de forma presente u omnisciente. 
Regulador de entornos. 
Competencia: Emprendimientos previos y/o futuros se-
mejantes o congruentes a los de la actividad en evaluación 
que pudiesen ejercer mayor o menor poder sobre el del 
emprendedor tanto positivo como negativo. Económica-
mente pertenecen a: la oferta y la demanda.
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Los sistemas unitarios interactuando son ilustrados en 
la Figura 2, llamada Red Emprendedora, esta representa 
una cadena vinculada con conexiones infinitas en la hu-
manidad actual globalizada. Un sistema unitario extiende 
sus conexiones hacia otros sistemas unitarios a través de 
sus distintos cinco elementos, dándole dinamismo en fun-
ción del nivel de interacciones ocurrente atingentes que 
forman la red, dado por la fase en que se encuentra el 
emprendimiento como se puede entender usando el Mo-
delo de Butler, J. y Hansen, G. (1991) como un proceso 
dinámico evolutivo de carácter gradual con fases.
La relación vertical llamada cadena de valor CEP es un 
trato de dependencia, a través de ella fluye energía em-
prendedora satisfaciendo necesidades, relacionándose 
en red en ese acto; cuando ello ocurre horizontalmente 
nacen por consecuencia otros tratos de dependencias, 
CES, con los demás participante del mercado. La cadena 
tendrá a lo largo de sus conexiones tanto tratos como 
interacciones tenga.
La relación de trato CEP la que ejerce los enlaces más 
fuerte cuando se inicia formal y/o tiene éxito, y es por 
donde fluyen las necesidades que le dan sentido a la red 
completa y a las vinculaciones. 
Lo común es que cada competidor o grupo de competido-
res diferentes, sea único por eslabón de la cadena de valor 
y esta es relación horizontal entre rivales. Por otra parte 
ocurren casos de integración de competidores a otros 
eslabones moviéndose hacia “adelante o atrás”, incluso en 
encadenamientos productivos a lo largo de una cadena.
Un proveedor, un competidor e incluso parte de una so-
ciedad también pueden ser el centro de estudio del mo-
delo CEPCES dependiendo del punto de vista con que se 
aborde el emprendimiento.
Figura 2. Encadenamiento    
      Productivo. 
!
Figura 2. Encadenamiento Productivo.
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2.2. Sistema Globalizado
Hoy se observa un aumento en las interconexiones de los 
seres humanos en todo el planeta respondiendo a la Teoría 
General de los Sistemas de Von Bertalanffy (1968). Chile, 
como en el mundo entero, ha venido experimentando una 
serie de cambios en las últimas décadas de su existencia. Se 
ha hecho parte de la economía mundial, un proceso que se 
ha denominado globalización de las economías del planeta, 
dicha globalización es un proceso natural e irreversible, 
inherente a la naturaleza humana cuando ésta se enfrenta 
a un aumento de las comunicaciones y a un aumento de 
la necesidad de recursos. Es así que los países abren sus 
fronteras no sólo para comercializar estos productos, 
sino que para una infinidad de asuntos humanos sociales, 
se producen varios cambios en todo mercado posible 
de existir, gracias a una gama de relaciones sociales 
locales, regionales e internacionales, que actualmente 
forman una gran red social. Mitchell (1973) añade que las 
“características de estos lazos como totalidad pueden ser 
usados para interpretar los comportamientos sociales de 
las personas implicadas”.
!
Figura 3. Modelo de Sistema Globalizado CEPCES. 
La Figura 3 expone una visión de cómo se relacionan 
los elementos en un emprendimiento y cuáles son sus 
entornos que los rodean. De este modo el emprendedor 
forma un sistema unitario que se encadena y que 
interacciona con un sistema mucho mayor, que en este 
caso le hemos llamado sistema globalizado.
Los entornos se entrelazan con los sistemas unitarios, 
formando redes sociales y físicas de diferentes tamaños, 
y que son un medio a través del cual los emprendedores 
ganan acceso a una variedad de recursos y logran conseguir 
beneficios claves gracias a la obtención de información, que 
en casos puede llegar a ser privilegiada. Los emprendedores 
usan las redes en busca de orientación, descubrimiento 
de oportunidades, acceso a otros recursos tangibles 
e intangibles y solución de problemas (Herrera, 2009).
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2.3. Redes en el Emprendimiento
Herrera (2009) expone que hay una amplia evidencia de 
que el emprendimiento es de hecho un fenómeno social 
y, como tal, está inmerso en las estructuras y redes socia-
les. Las revisiones teóricas sobre el emprendimiento, 
en las cuales se sintetizan las ideas de grandes pensado-
res como Cantillon, Say, Kirzner, Knight, Weber, North, 
Schumpeter, Maclelland y Hayek, realizadas por autores 
como Kilby (1971), Cassis y Papelasis (2005), Swedberg 
(2000), Valdaliso y López (2000), muestran una visión co-
herente de un emprendedor sumergido en relaciones so-
ciales para avanzar en la coordinación de sus actividades 
en un sistema económico complejo. 
Un emprendedor que participa de una red más desarro-
llada (en términos del número y la calidad de los lazos 
creados), tendrá mayor posibilidad de acceder a recursos 
escasos, incrementando la probabilidad de éxito del em-
prendimiento (Herrera, 2009; Phelan et al 2006). 
Las redes también varían en duración, dependiendo del 
tipo de relaciones de intercambio o transacciones que 
realicen sus actores (Casson y Giusta, 2007). Así las redes 
permiten formular y desarrollar un negocio que tendrá 
mayor probabilidad de éxito si se emprende acompañado 
(Baum et al, 2000).
EMPRENDEDOR CLIENTE PROVEEDOR SOCIEDAD COMPETIDOR
Estrategia Necesidad Materias Primas Formalidad Nº de Competidores
Experiencia Tamaño Mercado Especificidad Relevancia Social Nº de Prod. Sustitutos
Equipo Crec. Mercado Nº de Proveedores Seguridad Poder Sustitutos
Liderazgo y Coaching Ventas Cap. de Negociación Estado Barreras Pública
Comunic. y Contactos Costos Crédito del Proveedor Leyes Barreras Privadas
Administración Marketing Integración Adelante Globalización Coopetición
Monto Inversión Plaza Integración Atrás Medio Ambiente Monopolio
Retorno Inversión Innovación Var. Proveedores Familia Competidor Global
Infraestructura Calidad Proveedor Global Banca Relacionado
Disp. de Capital Rentabilidad Inestabilidad ONG Ubicación
tabla 1. detalle de variables por elemento del modelo CEPCES.
Por otra parte existen las redes físicas. Las redes físicas 
se diferencian de las sociales, en el sentido de que las 
conexiones de éstas se dan entre objetos, tales como ca-
minos, edificios, equipos, sistemas de información, uni-
dos a través de canales que permiten el flujo de inter-
cambios sólidos, líquidos y/o gaseosos. Hay importancia 
económica de las redes físicas, puesto que ellas incluyen 
infraestructura de transporte (vías aéreas, terrestres y 
marítimas), infraestructura de comunicaciones (tele-
comunicaciones e Internet) o sistemas de distribución 
(Herrera, 2009). De este modo las redes físicas pueden 
constituirse en la materialización de las redes sociales. 
3. Método de Evaluación del Potencial 
Emprendedor CEPCES
Cada elemento CEPCES, presentados anteriormente, po-
see una suma de variables que según diversos investigado-
res, y sumado a lo sugerido por la experiencia de los auto-
res, pueden explicar el elemento en evaluación (Amorós, 
J. y Guerra, M., 2008; Busenitz et al, 2003; Herrera, 2009; 
Orrego, 2009; Phelan et al 2006; Wennekers, S. y Thurik, 
R. 1999; Wheelen y Hunger, 2007). 
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La Tabla 1 expone variables que pueden describir y carac-
terizar un emprendimiento y según su medición definir 
un potencial. Cada una de estas variables ponderará más 
o menos según el evaluador, jerárquicamente, decida. En 
Anexo I definición de las variables.
El método CEPCES es un feedback en 360º sobre los ele-
mentos y sus variables que describen un emprendimiento, 
en este contexto, según Alles (2006) esto apunta a un 
esquema complejo, que permite obtener una indagación 
del objeto desde fuentes múltiples, de modo de proveer 
de información relevante y completa sobre el desempeño, 
sus desafíos y potencialidades. En el Anexo II se exponen 
las tablas de evaluación del potencial emprendedor para 
un caso ejemplo.
El método CEPCES basa su sistema de evaluación del po-
tencial emprendedor a través de las 50 variables sugeridas 
y expuestas en la Tabla 1. Cada uno de estos elementos y 
sus variables tienen medidas sus prioridades jerárquicas, 
es decir el valor que tiene cada elemento y cada variable 
no es el mismo y se determinan por comparaciones en 
pares a través del método AHP (Garuti y Escudey, 2004; 
Saaty, 1997; Saaty, 2008). Los valores priorizados en las 
matrices de ejemplo del Anexo II son valores determina-
dos en base a la experiencia de los autores y se exponen 
en el Anexo III.
 
En función de lo que sugiere Garcia, (2001), cada uno de 
los elementos y sus variables ponderará más o menos se-
gún sea la observación y el valor subjetivo y objetivo que 
le asigne la institución que evaluará o estudiará el em-
prendimiento de su grupo objetivo, por tanto antes del 
uso del método es aconsejable que la institución fije las 
prioridades de las variables, de otro modo puede usar los 
expuestos en el Anexo III.
La escala de medición utilizada es del tipo Likert, del au-
tor Rensis Likert que publicó en 1932 un informe descri-
biendo su uso, también denominada Método de Evalua-
ciones Sumarias (Sánchez, 1998), esta escala psicométrica 
comúnmente utilizada en cuestionarios, de uso amplio en 
encuestas para la investigación, mide actitudes o predis-
posiciones individuales en contextos sociales particulares. 
Cuando respondemos a un elemento de un cuestionario 
elaborado con la técnica de Likert, lo hacemos especifi-
cando el nivel de acuerdo o desacuerdo con una declara-
ción (elemento, ítem o reactivo), estructurado con cinco 
alternativas de respuesta (Sánchez, 1998).
La escala de medición de cada una de las variables dentro 
de los cinco elementos en CEPCES está en función de 
cada variable en cuanto si manifiesta nula, poca presencia, 
media, alta o muy alta presencia de la variable en obser-
vación. Y dentro de estas cinco separaciones la escala de 
numeración del potencial va desde 1 equivalente a nulo o 
extremadamente poca manifestación hasta 10 que repre-
senta una completa o extremadamente alta manifestación 
de la variable segmentada bajo Likert. La utilización de 
una escala de 10 números es sugerida por Saaty (1997) y 
por Malhotra (2004) dado que mencionan que una escala 
de 10 dígitos representa la mejor capacidad 
del ser humano para la apreciación o percepción de varia-
bles desde baja o nula hasta alta o máxima manifestación 
o presencia de una variable en una observación.
El establecimiento de las prioridades dependerá de la 
organización que estime conveniente el uso del método, 
por tanto es esperable que según la organización tengan 
diferentes prioridades los mismos elementos o variables 
según sus principios y valores dominantes. Es decir que 
la estructura de valores entre las organizaciones, puede 
ser una comparación directa entre ellas, a través de sus 
diferencias expuestas en la prioridad de cada elemento y 
cada variable, es así que la diferencia es una apreciación 
de distancia entre organizaciones.
Una vez establecidas las prioridades de cada elemento y 
de cada variable se pueden usar las tablas de evaluación 
del potencial. El orden de uso de respuestas de las va-
riables es a elección y deben ser respondidas por el em-
prendedor frente a un comité calificado en evaluación de 
proyectos de emprendimiento. Los tiempos de evaluación 
o llenado de las tablas debe ser el suficiente para tener 
una visión cabal del hecho. Cada una de las calificaciones 
del comité sobre el valor de la variable en cuestión se 
ponderará con el valor de la prioridad dentro del ele-
mento, el resultado es el valor final del elemento. Luego 
se comparan los cinco elementos en un psicográfico, del 
tipo spiderplot. Posteriormente se pondera cada elemen-
to con sus puntajes y sus prioridades para obtener los 
vectores normalizados y la magnitud escalar propios del 
emprendimiento.
En la Tabla 2 se exponen los resultados desarrollados en 
el Anexo II.
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desde 8,1 hasta 10,0 Muy Alto 
desde 6,1 hasta 8,0 Alto 
desde 4,1 hasta 6,0 Medio 
desde 2,1 hasta 4,0 Bajo 























tabla 3. Escala de Evaluación del Potencial Emprendedor.
Figura 4. Psicográfico CEPCES, caso ejemplo: importación de 
artículos electrónicos
Nº Elemento Puntajes Prioridades Ponderado Vector
1 Emprendedor 7,06 0,2807 1,9819 0,3131
2 Clientes 6,02 0,2807 1,6905 0,2670
3 Proveedores 5,35 0,1404 0,7516 0,1187
4 Sociedad 7,22 0,1754 1,2668 0,2001
5 Competencia 5,21 0,1228 0,6398 0,1011
Total 6,33                                    tabla 2. Resultado objetivo.
Según el total de la puntuación asignada a la iniciativa ejem-
plo, se puede apreciar que el caso del joven importador 
tiene una posibilidad alta de iniciar su proyecto debido a 
que su valor (6,33) pertenece al rango alto. Él y su idea 
son interesantes al igual que las oportunidades que la so-
ciedad le presenta (7,22) dado que en Chile se promueve 
este comercio y la apertura a otros mercados. Se indica 
además que es un mercado con potencial (6,02). Sin em-
bargo los proveedores, que son principalmente extranje-
ros, presentan un riesgo a considerar con prudencia (5,35) 
y los competidores que incluyen los sustitutos son impor-
tantes de considerar (5,21). Al parecer cualquiera puede 
entrar, pero puede ser que lo complicado sea mantenerse 
y que además este mercado evoluciona muy rápido como 
para ser referente. Si se rescata al emprendedor. La Figu-
ra 4 presenta una visión gráfica de la misma evaluación.
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Dentro de la evaluación, y exclusiva de ésta, se pueden 
obtener los vectores del valor de cada elemento de rela-
ción, dentro del sistema unitario CEPCES. Estos se pre-
sentan en la siguiente Figura 5.
Figura 5. Pesos relativos normalizados de los elementos dentro 
de la evaluación efectuada.
4. Discusiones
El método CEPCES expone un análisis multivariable don-
de cada elemento y sus variables están jerárquicamente 
priorizadas con el fin de analizar el potencial de un em-
prendimiento. El método se centra en el Sujeto que eje-
cuta un Objeto, de este modo por este motivo el método 
incluye apreciaciones tanto subjetivas como objetivas de 
las observaciones que giran en torno a un inicio de un 
negocio o emprendimiento. 
Los pesos señalados en la Figura 6 son exclusivos del caso 
ejemplo expuesto. Sin embargo el valor de cada prioridad 
señalada para cada variable que componen los elemen-
tos del sistema unitario CEPCES, pueden usarse en for-
mato estándar para medir diferentes emprendimientos. 
El usuario del método puede utilizar las prioridades que 
desee para entregarle un mayor ajuste según sus propios 
valores. Para la confección de prioridades es aconsejable 
que sea compuesta por un comité competente, con los 
conocimientos para validar las prioridades de cada varia-
ble. Dicho establecimiento de prioridades aconsejamos 
ajustarse al método AHP u otro válido científicamente.
Cabe destacar que es posible que no todas las variables 
expuestas tengan una manifestación lineal para su anota-
!
ción nominal, es decir que es posible encontrar que una 
variable tenga manifestación media con puntaje 5 y una 
alta manifestación de la misma variable tenga 6 y no 7 o 
superior como lo pediría la tabla de evaluación, dado que 
no todas las variables, y sus circunstancias, se comportan 
linealmente, es posible encontrar situación más bien de 
carácter exponencial donde pasar de bajo a medio qui-
zás si sea con poco esfuerzo y un valor diferencial de 2 
unidades o mayor en la escala de Likert, pero pasar de 
medio a alto sea menos que 2 unidades diferenciales. Por 
esta razón se sugiere que a medida que se sube en la es-
cala aumente en mayor grado la dificultad de obtener un 
puntaje mayor.
5. Conclusiones
El método reconoce la multiplicidad de variables que se 
entrelazan y que afectan e influyen dentro de un empren-
dimiento en diferentes grados de ponderación, es por esto 
que se requiere de una visión holística para la toma de 
decisiones frente a la providencia de iniciar una actividad, 
donde no existe una respuesta única sino que un conjunto 
de ellas. De este modo las respuestas o output del mé-
todo permiten obtener tanto una magnitud escalar final 
del emprendimiento como magnitudes vectoriales pro-
pias del contexto entregando una visión más enriquecida.
El establecimiento de prioridades incorporación sentido 
de identidad institucional al análisis de dicha institución en 
un momento específico. Estableciendo sus propias priori-
dades frente a las variables que su emprendimiento quiere 
destacar y controlar.
Posterior a la medición de las variables, el método arroja 
indicadores que permiten evidenciar de manera práctica 
las potencialidades de desarrollo del emprendimiento se-
paradas por el total de variables usadas. Y cuando éstas 
se miden en función del tiempo se podría evidenciar los 
factores que han intervenido para su cambio, pudiendo 
realizarse capacitaciones dirigidas para llevar las variables 
bajas a medias o a altas mejorando las potencialidades del 
emprendimiento.
En la medición del proyecto en particular, los indicadores 
hablan directamente de las potencialidades del empren-
dimiento en el actual contexto. Y cuando el conjunto de 
indicadores de múltiples emprendimiento se unen, por 
diferentes técnicas, ya sean de una localidad o una región, 
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Elemento:    EMPRENDEDOR 
Nº Variable Definición 
1 Estrategia 
Establecimiento del proceso premeditado mediante el cual se espera 
lograr alcanzar un estado futuro. 
2 Experiencia 
Experiencia en emprender en el caso individualizado. Éxitos y fracasos. 
Saber lo que se quiere y cómo ocurren las cosas. 
3 Equipo y capacitación 
Comprende a la cohesión y experiencia del grupo de personas unidas en 
el objetivo común. Y donde sus capacitaciones son incorporadas al 
negocio. 
4 Liderazgo y Coaching 
Capacidad del emprendedor de conducir y generar el proceso de 
desarrollo del equipo que permite la mejora del rendimiento laboral. 
5 Comunicación en Red 
Procedimiento de transferencia de información, generación de contactos, 
formación de redes, tanto locales como globales. Transferencia de I+D. 
6 Administración 
Si el emprendedor se ocupa de la planificación, organización, dirección y 
control de los recursos. Y si posee los servicios comerciales, legales y 
contables asociados. 
7 Monto Inversión 
Cantidad de dinero (o valores en cobro) necesarios para el star-up del 
emprendimiento. Definido en rangos MIPYME. 
8 Retorno Inversión 
Tiempo en que demora en regresar el total de lo invertido. Definido en 
rangos MIPYME. 
9 Infraestructura 
Es la base material del emprendimiento que determina la capacidad de 




Tener acceso a los recursos financieros, capitales y deuda suficientes 
para asegurar el funcionamiento. Desde pequeños nuevos 




Tabla 4. Definición de variables en elemento Emprendedor.
es posible evidenciar el estado de un rubro dentro de una 
actividad económica también local o regional, entregando 
al área temática de la gestión pública una herramienta de 
medición útil para la formulación y control de políticas en 
torno al desarrollo económico. 
El conjunto de indicadores de los emprendimientos dife-
renciando, rubro, crecimiento,  y/o una localidad podrían 
generar información sobre las características de los em-
prendimientos presentes en un determinado contexto, 
pudiendo ser útil para la aplicación en el conocimiento 
que potencie el desarrollo económico. 
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Elemento:    CLIENTE 
Nº Variable Observación 
1 Necesidad 
Es la necesidad de parte de los clientes y consumidores hacia el 
producto o servicio a comercializar. 
2 Tamaño Mercado 
Es la relación entre el número potencial de compradores y el producto o 
servicio a comercializar. 
3 Crecimiento Mercado 
Capacidad que tiene de crecer del número de compradores junto con el 
ciclo de maduración del producto o servicio. 
4 Ventas 
Ingreso en unidades monetarias PxQ. En miles. Definido en rangos 
 MIPYME. Para MICROEMPRESA. 
5 Costos 
Son el gasto económico que representa la fabricación del producto o la 
prestación de un servicio. Definido en rangos MIPYME. 
6 Marketing 
Exitencia de planes de acción hacia la comercialización que sean 
coherentes y usados correctamente. 
7 Plaza 
Oportunidad que ofrece el lugar físico o virtual donde se va a 
comercializar el producto o servicio. 
8 Innovación 
Grado de innovación eficiente que ofrece el producto o servicio. Es la 
creación o modificación de un producto, y su introducción en un 
mercado.  
9 Calidad 
Dice relación con el número de defectuosos en función de los que se 
ofrecen y/o comercializan. 
10 Rentabilidad Retorno de lo invertido en función de lo invertido. 
 
Elemento:       PROVEEDOR 
Nº Variable Observación 
1 Materias Primas 
Variación al alza frecuente del precio de las materias primas 
principales. 
2 Especificidad 
Nivel de cualidad y condición única del proveedor en función de los 
requisitos de producción. 




Capacidad del emprendedor de afectar el precio de compra de las 
materias primas. 
5 Crédito del Proveedor 
Posibilidad de que el proveedor acepte pagos desfasados de sus 
productos o servicios. 
6 Integración Adelante 
Posibilidad de ser invadido por uno o más proveedores en la 
actividad del emprendedor. 
7 Integración Atrás 
Posibilidad de la organización de autoproveerse de las materias 
primas principales. 
8 Variación Proveedores Movilidad y cambio de los proveedores en el mercado. 
9 Proveedor Global 
Posibilidad de comprar las materias primas principales en cualquier 
parte del mundo globalizado. 
10 Inestabilidad 
Riesgo de no proveerse por inestabilidad política, religiosa, 
medioambiental y/o económica. 
 
Tabla 5. Definición de variables en elemento Cliente.
Tabla 6. Definición de variables en elemento Proveedor.
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Elemento:       SOCIEDAD 
Nº Variable Observación 
1 Formalidad 
Posibilidad de formalizarse a los requisitos burocráticos de 
comercialización completamente. 
2 Relevancia Social Protagonismo de la actividad en las necesidades sociales. 
3 Seguridad 
Estabilidad y seguridad social, política, religiosa, medioambiental 
y/o económica entorno al emprendimiento. Incluida la protección a 
la propiedad intelectual. 
4 Estado 
Apoyo desde el Estado en políticas a la apertura de nuevas 
empresas, así como también en capital, gestiones, conocimiento, 
redes, etc. 
5 Leyes 
Amplitud de regulación en torno a la actividad a emprender. 
Burocracia sistemática en el tiempo. 
6 Globalización 
Posibilidad para usar acuerdos nacionales e internacionales para 
llegar a otras localidades. 
7 Medio Ambiente 
Costos asociados a la regulación y cumplimiento de la normativa 
medioambiental, tanto de hecho como derecho. 
8 Familia Apoyo desde la familia en el desarrollo del emprendimiento. 
9 Banca 
Apoyo desde la banca al fomento de la actividad, bajas tasas, alta 
colocación, capital de trabajo accesible. 
10 ONG 
Apoyo desde organizaciones no gubernamentales a la actividad ya 
sea en capital, gestiones, conocimiento, etc. 
 
Tabla 7. Definición de variables en elemento Sociedad.
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Elemento:       COMPETIDOR 
Nº Variable Observación 
1 Número de Competidores 
Cantidad de ofertantes de la necesidad a comercializar, sea a 
través del mismo bien o sustitutos semejantes. 
2 
Número de Productos 
Sustitutos 
Amplitud en la variedad de sustitutos del bien en el mercado. 
3 Poder Sustitutos 
Poder de los productos y/o servicios sustitutos en cuanto a precio, 
calidad y cantidad. 
4 Barreras Públicas 
Barrera a la entrada desde el sector público, (regulaciones, 
dumping, economías de escala, propiedad intelectual, otras). 
5 Barreras Privadas 
Barrera a la entrada desde el sector privado (economías de escala, 
propiedad intelectual, publicidad, globalización, I + D, otras). 
6 Coopetición 
Posibilidad de tener alianza estratégica con el o los competidores 
en beneficio de ambos y del cliente. 
7 Monopolio 
Posibilidad de control desde la competencia de la cantidad y/o 
precio en el mercado del bien, por una o pocas organizaciones 
(oligopolio). 
8 Competidor Global 
Posibilidad de uno o más competidores globales en el o los 
mercados del emprendedor, en cuanto a precio, calidad y/o 
cantidad. 
9 Relacionado 
Posibilidad de convertirse en empresas relacionadas con el 
competidor. Integración horizontal. 
10 Ubicación Discriminación en costos de ubicación geográfica y/o virtual. 
 
Tabla 8. Definición de variables en elemento Competidor.
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Anexo II
A Continuación, en las siguientes tablas, se presentan las 
matrices que representan el método de evaluación del 
potencial emprendedor CEPCES.
En este caso ejemplo se evaluó a un joven entusiasta uni-
versitario estudiante de Ingeniería Eléctrica, con poca 
experiencia, que quiere importar artículos electrónicos 
desde China y comercializarlos en Chile, principalmente 
en la V Región. Fue evaluado por los autores.
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Estrategia Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1103 8,0
2 Experiencia Nula Baja Media Alta Muy alta 0,0529 4,0
3 Equipo Nula Baja Media Alta Muy alta 0,0490 7,5
4 Liderazgo y Coaching Nulo Bajo Medio Alto Muy alto 0,0827 7,0
5 Comunicación en Red Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 0,1483 9,0
6 Administración Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1345 7,0
7 Monto Inversión Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo 0,1655 6,0
8 Retorno Inversión > 4 años 4 - 3 años 3 - 2 años 2 - 1 año < 1 año 0,0397 8,0
9 Infraestructura Nula Baja Media Alta Muy alta 0,0655 8,0






















































































tabla 9. Matriz de evaluación del elemento Emprendedor.
            J.  Technol.  Manag  Innov.  2011, Volume 6, Issue 1
ISSN: 0718-2724. (http://www.jotmi.org)
Journal of Technology Management & Innovation © Universidad Alberto Hurtado, Facultad de Economía y Negocios 91
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Necesidad Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1758 6,0
2 Tamaño Mercado Nulo Pequeño Mediano Grande Muy grande 0,0504 5,0
3 Crecimiento Mercado Nulo Bajo Medio Alto Muy alto 0,0908 7,5
4 Ventas Nulas Bajas Medias Altas Muy altas 0,0832 8,0
5 Costos Nulos Pocos Medios Altos Muy altos 0,0691 6,0
6 Marketing Nula Poca Media Alta Muy alta 0,0374 8,0
7 Plaza Nula Poca Media Alta Muy alta 0,0586 3,0
8 Innovación Nula Poca Media Alta Muy alta 0,1254 2,0
9 Calidad Muy baja Baja Media Alta Muy alta 0,1266 7,5
















































































tabla 10. Matriz de evaluación del elemento Clientes
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tabla 11. Matriz de evaluación del elemento Proveedores
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Materias Primas Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1394 10,0
2 Especificidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0989 5,0
3 Número de Proveedores Uno sólo Pocos Medio Altos Muchos 0,0748 5,0
4 Capacidad de Negociación Nula Poca Media Alta Muy alta 0,0900 2,0
5 Crédito del Proveedor Nulo Muy bajo Medio Alto Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integración Adelante Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0710 5,0
7 Integración Atrás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedores Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0431 8,0
9 Proveedor Global Muy baja Baja Medio Alta Muy alta 0,0570 3,0




Nº Vari bles 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prio idades Puntajes
1 Materias Primas Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1394 10,0
2 Especificidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0989 5,0
3 Número de Proveedores Uno sólo Pocos Medio Altos Muchos 0,0748 5,0
4 Capacid d de N gociación Nula Poca Media Alta Muy alta 0,090 2,0
5 Crédito del Proveedor Nulo Muy bajo Medio Alto Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integración Adelante Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,071 5,0
7 Integración Atrás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedores Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0431 8,0
9 Proveedor Global Muy baja Baja Medio Alta Muy alta 0,057 3,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Materi s Primas Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1394 10,0
2 Especificidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0989 5,0
3 Número de Proveedo s Uno sól Pocos Medio Altos Muchos 0,0748 5,0
4 Capacid d e Negociación Nula Poca Media Alta Muy alta 0,09 0 2,0
5 Crédito el Prove do Nulo Muy bajo Medio Alto Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integración Adelant Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0710 5,0
7 Integración Atrás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedo s Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0431 8,0
9 Proveedo  Global Muy baja Baja Medio Alta Muy alta 0,0570 3,0
10 Inestabilidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1825 8,0
Puntaje Ma riz 
Proveedores
5,35
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Materi s Primas Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1394 10,0
2 Especificidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0989 5,0
3 Número de Prove dor s Uno sól Pocos Medio Altos Muchos 0,0748 5,0
4 Capacidad e Negoci ción Nula Poca Media Alta Muy alta 0,09 0 2,0
5 Crédito el Proveedor Nulo Muy bajo Medio Alto Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integració  Adelant Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0710 5,0
7 Integració  At ás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedor s Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0431 8,0
9 Proveedor Gl bal Muy baja Baja Medio Alta Muy alta 0,0570 3,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Punt j
1 Materias Primas Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1394 10,0
2 Especificidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0989 5,0
3 Número de Prov edores Uno sólo P cos Medio Alt s Muchos 0,0748 5,0
4 Capacid d de Negoci ción Nula Poca Media Alt  Muy alta 0,0900 2,0
5 Crédito del P ov edo Nul Muy bajo Medi Alt Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integración Adelante Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0710 5,0
7 Integración A rás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedores Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,0431 8,0
9 Proveedor Gl bal Muy baja Baja Medio Alta Muy alta 0,0570 3,0
10 Inestabilidad Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1825 ,0
Puntaje M triz 
Proveed r s
5,35
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10 0 Prioridades Puntajes
1 Materias P m s Muy lta Alta Media Baja Muy b j 0,1394 10,
2 Especificidad Muy alta Alta Media Baja Muy b j 0,0989 5,0
3 Número de Proveedor s Un  sól Pocos Medio Altos Muchos 0,0748 5,0
4 Capacidad de Negoci ción ula Poc Medi Alta Muy alta 0,090 2,0
5 Crédito del Proveedor Nulo Muy bajo Medio Alto Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integración Ad la Muy alt Alta Media Baja Muy b j 0,071 5,0
7 Integración Atrás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedo s Muy alta Alta Media Baja Muy b j 0,0431 8,0
9 Proveedor Global Muy baja B ja Medio Alta Muy alta 0,057 3,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Materi s Primas Muy alta Alt Media Baja Muy b ja 0,1394 10,0
2 Especificidad Muy alta Alt Media Baja Muy b ja 0,0989 5,0
3 Número de Provee or s Un  sól Pocos Medio Altos Muchos 0,0748 5,0
4 Capacid d e Negociación ula Poc Medi Alta Muy alta 0,09 0 2,0
5 Crédito el Proveedor Nul Muy bajo Medio Alto Muy Alto 0,0951 3,0
6 Integración Adela Muy alta Alt Media Baja Muy b ja 0,0710 5,0
7 Integración Atrás Nula Baja Medio Alta Muy alta 0,1483 2,0
8 Variación Proveedo s Muy alta Alt Media Baja Muy b ja 0,0431 8,0
9 Proveedor Globa Muy baj B ja Medio Alta Muy alta 0,0570 3,0
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Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Formalidad Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1673 10,0
2 Relevancia Social Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1077 5,0
3 Seguridad Nulo Poco Medio Alto Muy alto 0,1065 7,5
4 Estado Nulo Poco Medio Alto Muy alto 0,0811 7,0
5 Leyes Muy alta Alta Media Baja Muy Baja 0,0646 6,0
6 Globalización Muy baja Poca Media Buena Alta 0,0684 7,0
7 Medio Ambiente Muy Altos Altos Medios Bajos Muy Bajos 0,1749 8,0
8 Familia Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,0811 7,0
9 Banca Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,1077 6,0
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1 Formalidad Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1673 10,0
2 Relevancia Social Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1077 5,0
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1 Formalidad Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1673 10,
2 Relevancia Social Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1077 5,
3 Seguridad Nulo Poco Medio Alto Muy alto 0,1065 7,5
4 Estado Nulo Poco Medio Alto Muy alto 0,0811 7,
5 Leyes Muy alta Alta Media Baja Muy Baj 0,0646 6,
6 Globalización Muy baja Poca Media Buena Alta 0,0684 7,
7 Medio Ambiente Muy Altos Altos Medios Bajos Muy Bajos 0,1749 8,
8 Familia Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,0811 7,
9 Banca Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,1077 6,




Nº Variables 1,0 2,5 ,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Formalidad Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1673 10,
2 Relevancia Social Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1077 5,0
3 Seguridad Nulo Poco Medio Alto Muy alto 0,1065 7,5
4 Estado Nulo Poco Medio Alto Muy alto 0,0811 7,0
5 Leyes Muy alta Alt Media B ja Muy Baja 0,0646 6,0
6 Globalización Muy baja Poca Media Buena Alta 0,0684 7,0
7 Medio Ambiente Muy Alt s lt Medios Bajos Muy Bajos 0,1749 8,0
8 Familia Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,0811 7,0
9 Banca Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,1077 6,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10 Prioridades Puntajes
1 Formalidad Nu a Baja Medi Alta Muy alta 0,1673 10,
2 Relevancia Social Nula B ja Medi Alta Muy alta 0,1077 5,
3 Seguridad Nulo Poco Medi Alto Muy alto 0,1065 7,5
4 Estado Nulo Poco Medi Alto Muy alto 0,0811 7,
5 Leyes Muy alta Alta edia Baj Muy Baj 0,0646 6,
6 Globalización Muy b ja Poca Media Buen Alta 0,0684 7,
7 Medio Ambiente Muy Altos Altos edios Baj s Muy Bajos 0,1749 8,
8 Familia Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,0811 7,
9 Banca Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto 0,1077 6,




Nº Vari bles 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prio da es Puntajes
1 Formalid d Nula Baja Medi Alta Muy alta 0,1673 10,0
2 Relevancia Soci l Nula Baja Medi Alta Muy alta 0,1077 5,
3 Seguridad Nulo Poc Medi Alto Muy alto 0,1065 7,5
4 Estado Nulo Poc Medi Alto Muy alto 0,0811 7,0
5 Leyes Muy alta Alt Media Baja Muy B ja 0,0646 6,0
6 Globaliz ción Muy baja Poca Medi Bu n Alta 0,0684 7,0
7 Medio Ambi nte Muy Alt s Altos Medios Bajos Muy Bajos 0,1749 8,0
8 Familia Muy bajo Poco Medi Bien Muy alto 0,0811 7,0
9 Banc Muy bajo Poco Medi Bien Muy alto 0,1077 6,




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Formalidad Nula Baja Media Alta uy lta 0,1673 10,0
2 Relevancia Social Nul Baja Media Alta uy lta 0,1077 5,0
3 Seguridad N lo Poco Medio Alt uy alto 0,1065 7,5
4 Estado Nul Poco Medio Alt uy alto 0,0811 7,0
5 Leyes Muy alta Alta Medi Baja Muy Baja 0,0646 6,0
6 Globalización Muy baj Poca Media Buena Alt 0,0684 7,0
7 Medio Ambiente uy Altos Altos Medios Bajos Muy Bajos 0,1749 8,0
8 Famili Muy b jo Poco Medio Bien uy alto 0,0811 7,0
9 Banca Muy bajo Poco Medio Bien uy alto 0,1077 6,0
10 ONG Nulo Poco Medio Bien Muy bien 0,0406 4,0
Puntaje Ma riz 
Sociedad
7,22
Nº Variables 1,0 2,5 ,0 7, 1 ,0 Priorid des untajes
1 Formali ad Nula B ja Medi Alt  Muy lta 1673 10,0
2 R levancia Soci l Nula B ja Medi Alt  Muy lta 0,1077 5 0
3 Seguri ad Nulo P co Medi Alt Muy alto 0,1065 7 5
4 Estado Nulo P co Medi Alt Muy alto ,0811 7
5 L yes Muy lta Alta Media Muy Baja ,0 46 6
6 Globalización Muy b ja Poca Media Buen Alta ,0684 7
7 M dio Ambiente Muy Altos Altos Medio Muy Bajos 0,1749 8 0
8 Familia Muy bajo P co Medio Bien Muy alto ,0811 7
9 Banca Muy bajo P co Medio Bien Muy alto 0,1077 6 0




tabla 12. Matriz de evaluación del elemento Sociedad.
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tabla 13. Matriz de evaluación del elemento Competidores.
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Número de Competidores Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,1123 2,0
2
Número de Productos 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,0447 3,0
3 Poder Sustitutos Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,0
4 Barreras Pública Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1543 7,0
5 Barreras Privadas Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1096 5,0
6 Coopetición Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1380 5,0
7 Monopolio Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 0,0690 9,0
8 Competidor Global Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1055 5,0
9 Relacionado Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 0,0961 3,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Número d  Competidores Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,1123 2,0
2
Número d  Productos 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,0447 3,0
3 Poder Sustitutos Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,0
4 Barrer s Pública Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1543 7,0
5 Barrer s Privadas Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1096 5,0
6 Coopetición Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1380 5,0
7 Monop li Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 0,0690 9,0
8 Competidor Gl bal Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1055 5,0
9 Relacion d Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 0,0961 3,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Número de Comp tid res Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,1123 2,0
2
Número de Product s 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,0447 3,0
3 Poder Sustitut s Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,0
4 Barreras Pública Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1543 7,0
5 Barreras P ivadas Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1096 5,0
6 Coopetición Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1380 5,0
7 Monopolio Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 0,0690 9,0
8 Competid r Gl bal Muy alta Alta Media Baja Muy baja 0,1055 5,0
9 Relacionado Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 0,0961 3,0




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10 0 Prioridades Puntajes
1 Número de Competid es Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,1123 2,0
2
Número de Productos 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 0,0447 3,0
3 Poder Sustitutos Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,0
4 Barreras Pública Muy altas Altas Medias Bajas Muy b jas 0,1543 7,0
5 Barreras Privadas Muy altas Altas Medias Bajas Muy b jas 0,1096 5,
6 Coopetición Nula Baja Medi Alta Muy alta 0,1380 5,0
7 Monopolio Muy altas Altas Medias Bajas Muy b jos 0,0690 9,0
8 Competid r Global Muy alta Alta Media Baja Muy b ja 0,1055 5,
9 Relacionado Muy bajos Bajos Medi Altos Muy altos 0,0961 3,0
10 Ubicación Muy altos Altos Medios Bajos Muy bajos 0,1218 7,0
Puntaje Ma riz 
Competencia
5,21
Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Número de Comp tid res Muy alto Alto Medio Bajo Muy alt 0,1123 2,
2
Número de Productos 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo Muy alt 0,0447 3,
3 Poder Sustitutos Muy al o Alto Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,
4 Barreras Pública Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1543 7,
5 Barreras P ivadas Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1096 5,
6 Coopetición Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1380 5,
7 Monopolio Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 0,0690 9,
8 Competid r Global Muy alt Alta Media Baja Muy baja 0,1055 5,
9 Relacionado Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 0,0961 3,




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prioridades Puntajes
1 Número de Comp tid res Muy alto Alto Medio Bajo Muy alt 0,1123 2,
2
Número de Productos 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo Muy alt 0,0447 3,
3 Poder Sustitutos Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,
4 Barreras Pública Muy ltas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1543 7,
5 Barreras P ivadas Muy ltas Altas Medias Bajas Muy bajas 0,1096 5,
6 Coopetición Nula Baja Media Alta Muy alta 0,1380 5,
7 Monopolio Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 0,0690 9,
8 Competid r Global Muy alt Alta Media Baja Muy baja 0,1055 5,
9 Relacionado Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 0,0961 3,




Nº Variables 1,0 2,5 5,0 7,5 10 Prioridades Puntajes
1 Número d  Comp tidor s Muy alto Alto edio Bajo Muy alta 0,1123 2,0
2
Número d  Product s 
Sustitutos
Muy alto Alto edio Bajo Muy alta 0,0447 3,0
3 Poder Sustitutos Muy alto Alto edio Bajo Muy bajo 0,0487 5,0
4 Barreras Pública Muy altas Alt s edi s Bajas Muy b jas 0,1543 7,0
5 Barreras P ivadas Muy altas Alt s edi s Bajas Muy b jas 0,1096 5,
6 Coopetición Nula Baj Medi Alta Muy alt 0,138 5,0
7 Monop lio Muy altas Alt s edi s Bajas Muy b jos 0,069 9,0
8 Competidor Gl bal Muy alta Alt edi Baja Muy b ja 0,1055 5,
9 Relacion d Muy baj s Bajos Medios Altos Muy alt 0,0961 3,0




Nº Vari bles 1,0 2,5 5,0 7,5 10,0 Prio da es Puntajes
1 Número de Competido es Muy alto Alto Medio Bajo uy alt 0,1123 2,
2
Número de Productos 
Sustitutos
Muy alto Alto Medio Bajo uy alt 0,0447 3,
3 Poder Sustitutos Muy alto Al Medio Bajo Muy bajo 0,0487 5,
4 Barreras Públic Muy altas Altas Medias Bajas Muy b j s 0,1543 7,
5 Barreras Privadas Muy altas Alt s Medias Bajas Muy b j s 0,1 96 5,
6 Coopetición Nula Baja Media Alt  uy alta 0,1380 5,
7 Monopolio uy altas Altas Medias Bajas Muy b jos 0,069 9,
8 Competidor Global Muy alt Alta Media Baja Muy b j 0,1 55 ,
9 Relacionado Muy bajos Bajos Medios Alt uy altos 0,0961 3,
10 Ubicación Muy altos Altos Medios Bajos Muy bajos 0,1218 7,
Puntaje Ma riz 
Competencia
5,21
Nº Variables 1,0 2, ,0 7,5 1 ,0 Prioridades Puntaj




Muy alt Alto Medio Bajo Muy lta 0,0447 3,0
3 Poder Sustit t Muy alt Alto Medio B j Muy bajo 0,0487 5,0
4 Barreras Públic Muy lt Altas Medi s Baj s Muy bajas 0,1543 7,0
5 Barreras Priv d s Muy lt Altas Medi s Baj s Muy bajas 0,1096 5,0
6 Coopetición Nula B ja Media Alta Muy lta 0,1380 5,
7 M n p lio Muy lt Altas Medi s Bajas Muy bajos 0,06 0 9,
8 Competidor Global Muy lt Alta Medi Baj Muy baja 0,10 5 5,0
9 Relacionado Muy b j Bajos Medios Altos Muy altos 0,0961 3,0
10 Ubi ación Muy alt Altos Medios B j s Muy bajos 0, 218 7,0
Puntaje M triz 
Comp tencia
5,21
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Nº 1 2 3 4 5
Nº Variables Emprendedor Cliente Proveedor Sociedad Competencia Prioridad
1 Emprendedor 1 1 2 2 2 0,2807
2 Cliente 1 1 2 2 2 0,2807
3 Proveedor 1/2 1/2 1 1 1 0,1404
4 Sociedad 1/2 1/2 1 1 2 0,1754
5 Competencia 1/2 1/2 1 1/2 1 0,1228
3 1/2 3 1/2 7 6 1/2 8 1,0000
Elemento:    CEPCES
Elemento:   EMPRENDEDOR
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Estrategia Experiencia Equipo Lid. Coach. Comun. Administ. Monto Inv. Retorno Inv. Infraest. Dis. Capital Prioridades
1 Estrategia 1 3 3 3 1/3 1 1/3 3 1 1/3 0,1103
2 Experiencia 1/3 1 2 1/2 1/2 1/3 1/3 2 1/3 1/3 0,0529
3 Equipo 1/3 1/2 1 1/3 1/5 1/5 1/5 3 1 1/3 0,0490
4 Liderazgo y Coaching 1/3 2 3 1 1/2 1/2 1/3 3 1 1/3 0,0827
5 Comunicación en Red 3 2 5 2 1 1 1/2 4 2 1 0,1483
6 Administración 1 3 5 2 1 1 1 3 2 1/2 0,1345
7 Monto Inversión 3 3 5 3 2 1 1 3 2 1 0,1655
8 Retorno Inversión 1/3 1/2 1/3 1/3 1/4 1/3 1/3 1 2 1/3 0,0397
9 Infraestructura 1 3 1 1 1/2 1/2 1/2 1/2 1 1/2 0,0655
10 Disp. de Capital 3 3 3 3 1 2 1 3 2 1 0,1517


































Nº 1 2 3 4 5
Nº Variables Emprendedor Cliente Proveedor Sociedad Competencia Prioridad
1 Emprendedor 1 1 2 2 2 0,2807
2 Cliente 1 1 2 2 2 0,2807
3 Proveedor 1/2 1/2 1 1 1 0,1404
4 Sociedad 1/2 1/2 1 1 2 0,1754
5 Competencia 1/2 1/2 1 1/2 1 0,1228
3 1/2 3 1/2 7 6 1/2 8 1,0000
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Elemento:   EMPRENDEDOR
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Estrategia Experiencia Equipo Lid. Coach. Comun. Administ. Monto Inv. Retorno Inv. Infraest. Dis. Capital Prioridades
1 Estrategia 1 3 3 3 1/3 1 1/3 3 1 1/3 0,1103
2 Experiencia 1/3 1 2 1/2 1/2 1/3 1/3 2 1/3 1/3 0,0529
3 Equipo 1/3 1/2 1 1/3 1/5 1/5 1/5 3 1 1/3 0,0490
4 Liderazgo y Coaching 1/3 2 3 1 1/2 1/2 1/3 3 1 1/3 0,0827
5 Comunicación en Red 3 2 5 2 1 1 1/2 4 2 1 0,1483
6 Administración 1 3 5 2 1 1 1 3 2 1/2 0,1345
7 Monto Inversión 3 3 5 3 2 1 1 3 2 1 0,1655
8 Retorno Inversión 1/3 1/2 1/3 1/3 1/4 1/3 1/3 1 2 1/3 0,0397
9 Infraestructura 1 3 1 1 1/2 1/2 1/2 1/2 1 1/2 0,0655
10 Disp. de Capital 3 3 3 3 1 2 1 3 2 1 0,1517


































Nº 1 2 3 4 5
Nº Variables Emprendedor Cliente Proveedor Sociedad Competencia Prioridad
1 Emprendedor 1 1 2 2 2 0,2807
2 Cliente 1 1 2 2 2 0,2807
3 Proveedor 1/2 1/2 1 1 0,1404
4 Sociedad 1/2 1/2 1 1 2 0,1754
5 Competencia 1/2 1/2 1 1/2 1 0,1228
3 1/2 3 1/2 7 6 1/2 8 1,0000
Elemento:    CEPCES
Elemento:   EMPRENDEDOR
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Vari bles Estrategia Experiencia Equipo Lid. Coach. Comun. Administ. Monto Inv. Retorno Inv. Infraest. Dis. Capital Prioridades
1 Estrategia 1 3 3 3 1/3 1 1/3 3 1 1/3 0,1103
2 Exper encia 1/3 1 2 1/2 1/2 1/3 1/3 2 1/3 1/3 0,0529
3 Equipo 1/3 1/2 1 1/3 1/5 1/5 1/5 3 1 1/3 0,0490
4 Lide azgo y Coaching 1/3 2 3 1 1/2 1/2 1/3 3 1 1/3 0,0827
5 Comunicación en Red 3 2 5 2 1 1 1/2 4 2 1 0,1483
6 Administr ción 1 3 5 2 1 1 1 3 2 1/2 0,1345
7 Monto Inversión 3 3 5 3 2 1 1 3 2 1 0,1655
8 Retorno Inversión 1/3 1/2 1/3 1/3 1/4 1/3 1/3 1 2 1/3 0,0397
9 Infraestructura 1 3 1 1 1/2 1/2 1/2 1/2 1 1/2 0,0655
10 Disp. de Capital 3 3 3 3 1 2 1 3 2 1 0,1517


































Elemento:   CLIENTE
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Nec idad Tam. Merc. Crec. M rc. Ventas Costos Marketing Plaza I novación Calidad Rentab. Prioridades
1 Necesidad 1 3 4 2 3 5 3 2 1 1 0,1758
2 Tamaño Mercado 1/3 1 1/2 1 1 2 1/3 1/3 1/3 1/3 0,0504
3 Crecimiento Mercado 1/4 2 1 2 2 1 3 1 1/3 1/3 0,0908
4 Ventas (M$) 1/2 1 1/2 1 3 2 2 1 1/3 1/2 0,0832
5 Costos 1/3 1 1/2 1/3 1 3 1 1/3 2 1/3 0,0691
6 Marketing 1/5 1/2 1 1/2 1/3 1 1 1/4 1/3 1/5 0,0374
7 Plaza 1/3 3 1/3 1/2 1 1 1 1/3 1/2 1/3 0,0586
8 Innovación 1/2 3 1 1 3 4 3 1 1 1/3 0,1254
9 Calidad 1 3 3 3 1/2 3 2 1 1 1/2 0,1266
10 Rentabilidad 1 3 3 2 3 5 3 3 2 1 0,1828
5 4/9 20 1/2 14 5/6 13 1/3 17 5/6 27 19 1/3 10 1/4 8 5/6 4 7/8 1,0000
Elemento:   PROVEEDOR
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Mat. Pr. Especif. N de Prov. Cap Negoc. Créd. Prov. Integr. Adel. Integr. Atrás Var. Prov. Prov. Global Inestab. Prioridades
1 Materias Primas 1 3 2 2 2 2 1 3 2 1/3 0,1394
2 Especificidad 1/3 1 1 3 3 1 1/3 2 1 1/3 0,0989
3 Nº de Proveedores 1/2 1 1 1/3 1/3 1 1/3 3 2 1/3 0,0748
4 Cap. de Negociación 1/2 1/3 3 1 1 1 1/2 3 1 1/2 0,0 00
5 Crédito del Proveedor 1/2 1/3 3 1 1 1 1/3 3 1/3 0,0951
6 Integración Adelante 1/2 1 1 1 1 1 1/2 1 2 1/3 0,0710
7 Integración Atrás 1 3 3 2 3 2 1 3 1 1/2 0,1483
8 Var. Proveedores 1/3 1/2 1/3 1/3 1/3 1 1/3 1 1 1/2 0,0431
9 Proveedor Global 1/2 1 1/2 1 1/2 1/2 1 1/2 0,0570
10 Inestabilidad 3 3 3 2 3 3 2 2 2 1 0,1825
































Tabla 16. Prioridades en el elemento Cliente. Inconsistencia matriz = 7,63 %.
Tabla 17. Prioridades en el elemento Proveedor. Inconsistencia matriz = 7,89 %.
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Elemento:   CLIENTE
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Necesidad Tam. Merc. Crec. Merc. Ventas Costos Marketing Plaza Innovación Calidad Rentab. Prioridades
1 Necesidad 1 3 4 2 3 5 3 2 1 1 0,1758
2 Tamaño Mercado 1/3 1 1/2 1 1 2 1/3 1/3 1/3 1/3 0,0504
3 Crecimiento Mercado 1/4 2 1 2 2 1 3 1 1/3 1/3 0,0908
4 Ventas (M$) 1/2 1 1/2 1 3 2 2 1 1/3 1/2 0,0832
5 Costos 1/3 1 1/2 1/3 1 3 1 1/3 2 1/3 0,0691
6 Marketing 1/5 1/2 1 1/2 1/3 1 1 1/4 1/3 1/5 0,0374
7 Plaza 1/3 3 1/3 1/2 1 1 1 1/3 1/2 1/3 0,0586
8 Innovación 1/2 3 1 1 3 4 3 1 1 1/3 0,1254
9 Calidad 1 3 3 3 1/2 3 2 1 1 1/2 0,1266
10 Rentabilidad 1 3 3 2 3 5 3 3 2 1 0,1828
5 4/9 20 1/2 14 5/6 13 1/3 17 5/6 27 19 1/3 10 1/4 8 5/6 4 7/8 1,0000
Elemento:   PROVEEDOR
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Mat. Pr. Especif. N de Prov. Cap Negoc. Créd. Prov. Integr. Adel. Integr. Atrás Var. Prov. Prov. Global Inestab. Prioridades
1 Materias Primas 1 3 2 2 2 2 1 3 2 1/3 0,1394
2 Especificidad 1/3 1 1 3 3 1 1/3 2 1 1/3 0,0989
3 Nº de Proveedores 1/2 1 1 1/3 1/3 1 1/3 3 2 1/3 0,0748
4 Cap. de Negociación 1/2 1/3 3 1 1 1 1/2 3 1 1/2 0,0900
5 Crédito del Proveedor 1/2 1/3 3 1 1 1 1/3 3 2 1/3 0,0951
6 Integración Adelante 1/2 1 1 1 1 1 1/2 1 2 1/3 0,0710
7 Integración Atrás 1 3 3 2 3 2 1 3 1 1/2 0,1483
8 Var. Proveedores 1/3 1/2 1/3 1/3 1/3 1 1/3 1 1 1/2 0,0431
9 Proveedor Global 1/2 1 1/2 1 1/2 1/2 1 1 1 1/2 0,0570
10 Inestabilidad 3 3 3 2 3 3 2 2 2 1 0,1825

































Elemento:   SOCIEDAD
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables Formalidad Rel. Social Seguridad Estado Leyes Global. Medio Amb. Familia Banca ONG Prioridades
1 Formalidad 1 3 2 3 1 3 1 3 2 3 0,1673
2 Relevancia Social 1/3 1 2 3 1 2 1/3 1 1/2 3 0,1077
3 Seguridad 1/2 1/2 1 2 3 1 1 1 1 3 0,1065
4 Estado 1/3 1/3 1/2 1 2 1 1/2 2 1 2 0,0811
5 Leyes 1 1 1/3 1/2 1 2 1/3 1 1/3 1 0,0646
6 Globalización 1/3 1/2 1 1 1/2 1 1/3 2 1/3 2 0,0684
7 Medio Ambiente 1 3 1 2 3 3 1 3 3 3 0,1749
8 Familia 1/3 1 1 1/2 1 1/2 1/3 1 3 2 0,0811
9 Banca 1/2 2 1 1 3 3 1/3 1/3 1 2 0,1077
10 ONG 1/3 1/3 1/3 1/2 1 1/2 1/3 1/2 1/2 1 0,0406
5 2/3 12 2/3 10 1/6 14 1/2 16 1/2 17 5 1/2 14 5/6 12 2/3 22 1,0000
Elemento:   COMPETENCIA
Nº 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nº Variables N. Compet. N. P. Sust. P. Sust. B. Públicas B. Privadas Coopetición Monopolio C. Global Relac. Ubicación Prioridades
1 Número de Competidores 1 3 2 1 1 1/2 1 2 2 1/3 0,1123
2 Número de Productos Sustitutos1/3 1 1 1/3 1/3 1/3 1 1/3 1/2 1/3 0,0447
3 Poder Sustitutos 1/2 1 1 1/2 1/2 1/3 1 1/3 1/2 1/3 0,0487
4 Barreras Públicas 1 3 2 1 2 1 2 2 3 2 0,1543
5 Barreras Privadas 1 3 2 1/2 1 1 1 2 1 1 0,1096
6 Coopetición 2 3 3 1 1 1 2 2 1 1 0,1380
7 Monopolio 1 1 1 1/2 1 1/2 1 1 1/2 1 0,0690
8 Competidor Global 1/2 3 3 1/2 1/2 1/2 1 1 1 2 0,1055
9 Relacionado 1/2 2 2 1/3 1 1 2 1 1 1 0,0961
10 Ubicación 3 3 3 1/2 1 1 1 1/2 1 1 0,1218
10 5/6 23 20 6 1/6 9 1/3 7 1/6 13 12 1/6 11 1/2 10 1,0000
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Tabla 18. Prioridades en el elemento Sociedad. Inconsistencia matriz = 8,63 %.
Tabla 19. Prioridades en el elemento Competencia. Inconsistencia matriz = 4,78 %.
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